Vertriebsprojekte: lhre Schatze heben
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Das Tagesgeschaft bindet Sie zeitlich zu stark,
um lhre Vertriebsprojekte zeitnah anzugehen?

Wegen flacher Hierarchien fehlen Ihnen die Mitarbeiter fir
wichtige Vertriebsprojekte?

Sie suchen nach Alternativen, wie Sie Ihre Vertriebsprojekte
schnell und effizient in die ,,Umlaufbahn” bringen?

Sie wollen so schnell wie moglich Nutzen aus Ihren
Vertriebsprojekten ziehen?

Sie mochten lhre Projekte einfach einmal anders angehen, als bisher?

Sie suchen einen €Xternen Coach, einem Katalysator oder einfach
eine ,verlangerte Werkbank” fiir Ihre Vertriebsprojekte?



Wir unterstutzen Sie bei lhren internen Projektideen

In guten Unternehmen wird immer Handlungsbedarf gesehen, Neues anzupacken und Bestehendes auf den
Prifstand zu stellen. Daflr werden interne Projektteams gebildet.

In unserer taglichen Arbeit stellen wir aber immer wieder fest, dass viele Vertriebsprojekte deshalb aufge-
schoben werden, weil es an Zeitkapazitaten oder Personen mangelt. Externe Unterstitzung kommt oft nicht
in Frage, .weil wir es selber konnen” oder , weil es zu teuer ist".

Was niitzt es Ihnen, wenn Sie es zwar selber konnten, jedoch nicht dazu kommen? Wollen Sie es sich leisten
zu warten, bis der Wettbewerb auf die gleiche Idee gekommen ist und diese vor Ihnen umsetzt? Dann kann es
.teuer” werden. Haben Sie den mdglichen Kosten fiir eine externe Unterstiitzung, die Ertrage gegeniiberge-
stellt, die Sie durch eine schnellere Umsetzung Ihrer Vertriebsprojekte erzielen konnten? Wir sind Uiberzeugt,
Sie werden sich danach fragen: ,Warum habe ich das nicht schon frither gemacht™?

Als besonders erfolgreich haben sich Vertriebsprojekte aus folgenden zehn Themengebieten erwiesen:

Erfolgsversprechende Themengebiete Das POS-Wirkungsmodell
1. Profitable und potentialorientierte Kundenbearbeitung Der Point of Sale: )
) Die letzte und entscheidende Stufe zum Erfolg
2. Festlegung und Steuerung der Verkaufsziele
3. Wirksamer Einsatz der Vertriebs-Ressourcen _
4. Effektives und effizientes Preis- und Konditionensystem
5. Optimale Verkaufsorganisation und Fiihrungsstruktur T t t ' t t '
6. Zielgerichtetes Vertriebs-Know How stung | 20" | somment | patsing piatsieung | Promoton | P | werbung
7. Effektives Personalmanagement
8. Ziel- und motivationsorientiertes Vergiitungssystem
. i Zehn Verkauf-Basics
9. OPtlmales Schn Ittstellenmanagement Sevt(;ll:la:gsén Schnittstellenmanagement Verkauf + TM + CM + Marketing + Supply Chain
10. Einheitliche, unverwechselbare Verkaufskultur Marktforschung / Consumer Marketing /Shopper Marketing

Unser Ansatz:

Wir von plan + impuls stehen Ihnen bei Ihren internen Vertriebsprojekten gerne aktiv zur Seite.

Sie entscheiden, ob als Berater, Sparringspartner, Coach, Moderator, Projektleiter oder Teammitglied.
Je nach Aufgabenstellung verstehen wir uns dabei als Innovator, Katalysator oder einfach nur als Ihre
.verlangerte Werkbank”. Den theoretischen und praktischen Rahmen fiir unsere Tatigkeit bietet unser
POS-Wirkungsmodell.

Unsere Berater verfligen neben fundiertem theoretischen Know how tber jahrzehntelange Erfahrungen
in verantwortlichen Positionen im Vertrieb von Konzernen und mittelstandischen Unternehmen.

Dazu gehoren eigene Erfahrungen im Umgang mit Kunden auf allen Ebenen (vom Marktleiter tiber den
Eink&ufer bis in die Vorstands- und Geschaftsfiihrungsebene), sowie in der Personalfiihrung.

Wir kennen den Umgang mit Handelsagenturen, genauso wie die Arbeit mit eigenen Auf3endienstmitarbeitern
und dem Innendienst. Wir sind in vielen Warengruppen zu Hause, wobei unser Beratungsschwerpunkt in den
Bereichen Food und Near-Food liegt.

Heben Sie lhre Schatze! Sprechen Sie mit uns, wie wir Sie dabei unterstiitzen konnen.
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